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　ご紹介賜 りました飯高でございます。2004
年の春だったと思いますが、池島先生と上海
でお会いしました。先生は上海にある復旦大
学のMBAコ ースを開設する準備でお見えに
なりまして、その時、私は富士通の現地の責
任者としてお会いして以来、お付き合いをい
ただいております。今 日は、このような場で
講演する機会を頂きまして、本当に恐縮 して
おります。
　お会いしたとき池島先生は、いわゆる 「動
く学会」というふうに表現されたと思います
が、単に学問をするのではなく、官産学一体
となって動くんだというようなお話をなさい
まして、そういう精神に感動したといいます
か、共鳴 したといったら失礼でありますが、
そんなことで私、一昨年夏日本に帰任した以
後も先生にお付 き合いいただき、昨年お会い
した時には、学会にどうだとお誘いもいただ
きました。全 く学問とは関係のない私なので
すが、推挙 していただいて、2回 目の学会か
らずっと出席させていただいております。本
日も朝の9時から皆さんの熱 已・な発表と討議
を聞かせてもらいまして、大変感謝 しており
ます。
　発表された方のお名前と顔、少し一致して
きたように思いますが、何度か学会ではお会
いしながら、まだ名前もよく分からないまま
にきておりました。あらためまして、これを
機会に私の顔と名前 も覚えてお付き合いいた
だければありがたいと思います。
　 さて、本日のテーマでございますが、「中
国市場でのベンチャー展開」 という大変難し
いテーマであります。先ほど池島先生の講演
の中で、戦略的な取 り組み、「共生戦略」 と
いうふうな表現をされたのですが、私のやっ
ていることが、そういった戦略的な観 点から
評価できるものなのかどうか、ましてや学問
的研究に値するのかどうか全く自信がありま
せん。先生は私のことを過大評価していただ
いたのではないかと思いますが、少しお時間
を頂きまして、私の体験をベースに、実際や
ってることを中心にお話しさせていただきた
いと思います。
　自己紹介を兼ねまして、中国とどんなかか
わりがあったかということなのですが、振 り
返りますともう11年になります。11年前の
3月17日、当時、私は富士通でSE、システ
ムエンジニアとしてお客さまのシステムをつ
くる仕事を担当してお りました。仕事上いろ
いろ問題が起きましてその相談で上司のとこ
ろへ行 きましたら、「飯高、その問題はもう
いいよ、お前ちょっと中国へ行かないか」と
いきなり言われたのです。
　私は一応家内には相談しなければと思いま
して、その日、家に帰 りましてうちの奥さん
に 「中国へ行けって言われたんだけど」って
言いましたら、うちの奥さんも糸註講 のんきな
人で、「ふ うん」なんて反対することもなく、
結局、翌日上司に 「じゃあ行きます」と言っ
たことから、私は中国とかかわりを持つこと
になりました。
　ちょっと準備もありましたが、5月 にはも
う赴任しまして、最初にソフトサービスの立
ち上げから始めました。その後は北京でオフ
ショアビジネスを拡大させようかとか、新 し
い統合会社をつくろうじゃないかと次々に課
題があり、今 日のお話を聞きながら、これも
ベンチャーの一つであったのかなと思いまし
た。 もちろん富士通という大企業を背景にし
たものでありますから、ベンチャーという理
解はしづらいかもしれませんが、当時、富士
通は中国でソフトサービスビジネスはやって
いなかったわけですから、やはりこれも一つ
のベ ンチャーだったのかなというふうに、ち
ょっとこじつけかもしれませんが思いまし
た。
　 ソフトサービスビジネスを始めるに当た
り、何よりも中国では有償化 ということがな
かなか理解されませんでした。コンピュータ
ーを買ったと。ソフトが付いてきて、ちゃん
と動かせるようにするのが当た り前だろう
と。だからサービスなんていうのはただだろ
うと言うのです。ですから一生懸命ゼロベー
スからやらざるを得ませんでした。
　ちょっと観点は違いますが、例えばソフト
サービスやるとき、今だったら当たり前なの
ですがテクノソリューションを仕込まなけれ
ばならないわけです。ところがこの版権を中
国の現地の会社に持たせることについて、本
社は猛反対で した。現地会社は90%が富士
通の資本で、10%が地場の資本だったので
すが、それでも中国の事情からみて、版権を
持たせることはいかんというのです。当時は、
本社の反対 もそれはそれで理解できなくもな
かったのですが、ソリューションを売るのだ
ったら、いちいち輸入 しろというんですね。
私の性格からして、そんなかったるいことで
は立ち上げられないと、かんかんがくが くや
ったことも思い出します。結局、大企業ゆえ
の遠回 りをしたのかなというふうな反省もあ
ります。
　オフショアビジネスの拡大ということでい
います と、この会社は92年に中国の国務院
と合作でつくったものでした。当時、日本の
総理大臣が中国へ行って、「日本では、プロ
グラマーなどIT技術者が全然足 りない」と
言ったら、中国の国務院総裁の李鵬さんが、
「ああ分かりました、100万人用意 しましょう」
と言われたという話がありまして。そういっ
た話の中で、富士通でも中国の技術者育成と
いうプログラムが始まりました。それが92
年、現地に会社をつくるということになった
事情でもあるのです。
　私はそれから7年後に、2代 目の総経理と
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して赴任したわけです。当時150名でやって
いた会社ですが、 日本で開発している量から
すれば、本当にもう0.8%にも足 りないよう
な、そういう状況でした。従ってこれを何 と
か早く10倍、あるいは100倍というふうにし
ていこうということで取 り組んだわけです。
　 ここで非常に大きな壁にぶつかったのが、
「開発標準の試行」 と言うことです。設計 と
開発の分離ということを進めたのですが、こ
れは見事に失敗 しました。むしろ日電さんや、
野村総研さんなんかのほうがうまくおや りに
なったのかもしれません。いわゆるソフトの
開発設計書をきちっと作 り、それに基づくア
ウトプットがちゃんと保証されて返ってくる
という仕組みを富士通はつ くれなかったのが
最大の理由でしたが、非常に悔しい思いをし
たものです。
　その点については私も反省をし、じくじた
るものがあるのですが、今でもこれは課題に
なっているところです。 日本の開発体制その
ものがオフショアに向いてなかったのだとい
うのは、結局私の言い訳になるのかもしれま
せんが、そんなことも考えさせられました。
　結局、一つの逃げ手として、ユーザープロ
グラムはもうやめたと。これはもう本社から
も相当怒られたのですが、もうやってられな
いと。実際仕様書が上がってこないし、1枚
の仕様書に対し、何をつ くるんだといって10
ページぐらいの質問書が返ってくるのです。
発注 しているほうは、そんなにいっぱい聞か
れたって、お前ら自分で勝手につ くれって言
うんですけど、そうはいかないだろうってい
うような話ですよね。
　富士通はいろいろなソリューション・パッ
ケージを持っているのですが、それで私はそ
の開発のほうにシフ トしました。これは、繰
り返 し生産できるわけです。一つのベースが
できれば、その教育に1年2年 かかることが
あるわけですが、あとはその上に積み重ねて
いけばいいということですので、そっちのほ
うにシフトし、何 とかしのぎました。人数的
には、現在もまだ180人ぐらいにしかなって
いないかと思います。
　こんなことをやっている問にも、富士通は
中国を何とかせにゃいかん、ぼつぼつやって
てもいかんということにな り、統括会社をつ
くろうということになりました。現在上海に
ある富士通中国がそれであ ります。
　ちょっと紛らわしいのですが、北京にも富
士通中国というのがあ ります。上海にも富士
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通中国信息系統というのがあるのですが、業
務の統括会社は上海が受け持ち、北京のほう
は投資会社です。この時も、投資と業務・・体
のほうが良かろうということで議論をしたも
のです。
　「トップダウンの現地化」という、ちょっと
変なことを書きましたが、どうも日本人が社
長をやっていても駄目だということになり、
実は香港出身の方で、 アメ リカの大学で
MBAを取ってやっておられた若い人、当時
40歳ちょっとだと思いますがヘッドハン トを
しまして、その人をトップにして立ち上げた
わけです。
　ただ、ここもいろいろ問題があ りました。
先ほど伊藤先生か ら、本社とローカルの会社
の経営理念というようなテーマのご指摘があ
ったのですが、ああいう話をもっと早 く聞い
て勉強しておいたら良かったなと思ったもの
です。
　その時の難題は、本社のトップとヘッドハ
ントした彼、現地の社員と彼との乖離をわれ
われがうまく埋められなかったという点にあ
ります。なにしろ金は　_L通の各事業部長が
握ってお り、いろいろな事業を何かやろうと
して投資 しようとすると、結局事業部長の決
済になるのです。事業部長は製品ごとにいま
すので、現地化でヘッドハントした彼とうま
くかみ合わないわけです。
　彼は自分の政策を進めるために、それぞれ
の部署、例えば人事、経理、あるいは販売、
マーケティングにスタッフが要ると言うので
す。彼は本社の社長よりも高い金を出して雇
っているのですが、彼より安いけど本社の社
長並みのスタッフを4、5人雇えというわけ
です。それはわれわれの計画にもなく、そこ
までの金は出せないと。本社の社長よりも金
取っているのだから、お前1人で全部やれる
だろうと言うのですが、そういうものではな
い、それぞれの部署に人は要るのだというよ
うなことがありました。ちょっとこんな内盾
を話 してはいけないのかもしれませんが。
　そんないきさつの立ち上げだったのです
が、調整はなかなかうまくいかないというの
で、結局 「飯高、お前行ってやってこい」と
言われまして、立ち上げ1年後に私は上海の
会社へ赴き、総経理をやることになりました。
　しかし、もともと現地化 して政府 とのチャ
ネルとか、あるいは現地の販売店に向けての
政策などをどんどんやってもらいたかったの
ですが、うまくいかないということで、私も
そのころそろそろ60近くなっていたのでは
ないかと思いますが、そんな年寄りがまたの
このこ出掛けて来たのがうまくなかったのか
なとも思ったりもしたものです。
　「やらないリスクよりやるリスク」と書いて
ありますが、ともかくどうやってもうまくい
きそうにもない。 しかし、やらなければこれ
また駄目だなと。そこで投資を決断しました。
その時にいろいろやったことを、ちょっと書
きましたが、人を雇って陣容も2年間で3倍
ぐらいに増やし、金を使っていろいろな設備
をつくったり、それらをうまく調整しながら
進めました。それらのことが現在のこの会社
にとって少し負担になっていますが、いずれ
にしても.一つの過渡期ではあったと私は思っ
ております。
　「現地化への布石」とかいろいろ書いてます
けど、売 り上げはだいぶ伸び始めたものの残
念ながら今年もまだ赤字です。これだけの固
定費の掛かる会社にしておりますので、それ
をカバーできる売り上げを達成するにはまだ
まだ2、3年 はかかるかなという状況です。
　 もう一つこの会社をつくるときのことで、
先ほどの奥村先生でしたか、輸入権と販売権
というような話が出て思い出したことがあり
ますのでちょっと触れておきます。この会社
をつ くるとき、ちょうど北京から本社を上海
に移 してもらいたいという時期でもあって、
上海に本社を持つことになりました。そこで
輸入権の問題が持ち上がり、先ほどほかの会
社の例が挙がっていましたが、富 ヒ通も設立
と同時に多分第1号 か2号 と言われました
が、輸入権の認可をいただきました。
　ところが、ふたを開けてみたら輸入しても、
販売権はないと言われたのです。販売できな
いものを輸入してもしょうがないわけで、私
もずっと政府と交渉を重ね、ようやく1年か
かって輸入したものを販売していいというこ
とになりました。そうやって苦労して販売権
をもらい輸入を始めようとしたのですが、何
とお客さまの多 くに香港で渡 してくれと言わ
れました。これはちょっと読みを間違えた 一・
つです。
香港と大陸の問は、密貿易ということで言
われておりました。もちろん公式にはそうい
ったものはやめていくと言われていたのです
が、実際には輸入関税と、消費税も含まれる
と思いますが、これをクリアできない。お客
さまの多くは、じゃあ富士通がその税金分引
いて渡してくれるのかと。そこまでやるとプ
ラットホームビジネス、今 も実は立ち上げの
ために原価を割って売ってお ります。ほかの
会社でも、割とそういうところは多いのでは
ないかと思いますが、富士通ではプラットホ
ームも高性能の上位のところに的を絞ってや
っておりますが、それでも原価をまだ割ると。
　さらに、そんな税金分をかぶっていてはと
てもビジネスにならないというので、私が最
初に書いたビジネスプランは成 り立たない
し、会社の売 り上げにもなりません。香港渡
し、香港売 り上げというふうなこともあると
いうことを申し上げておきます。要するに一
言で言いますと試行錯誤の連続で、一生懸命
みんなと頑張ったつもりではあるのですが、
まだまだやり掛けたことが多かった。そんな
状況で定年の年を迎え、戻ってきました。
　定年後の仕事をどうしようかと思ったので
すが、最近一生懸命付き合った連中や仲間か
ら、せっか く10年間中国でやってきたのだ
し、中国のいいところも悪いところも分かっ
てるのだから百姓なんかやるのではなく、中
国ビジネスをやったらどうだと言ってくれる
者がおりまして。ここに私を含めて日本人9
人、中国人2人 と書いてますが 「i.project」
という会社を昨年設立、また全額出資で上海
の現地に 「埃高」という会社を立ち上げまし
た。
　ベンチャーという話に入る前に、私の中国
への思いということでは今までのお話の中で
出たことも多いのですが、中国の魅力とリス
クについて簡単に整理しておきます。
　 もう皆さんがおっしゃっているように、人
材についてコストが安いということもありま
すが、私は中国の人の資質がソフトの開発者
に向いているというふうに思ってお ります。
何でそういうことが言えるんだと、これも話
しだすと非常に長くなるのですが、先ほども
ちょっと触れましたソフト開発は、いわゆる
建物と同じように設計書を当然作るわけで
す。ただ建物の場合は、柱だとか鉄骨だとか、
あるいはここは廊下だよとか部屋だとか、そ
れを図面で見ましたら分かりやすいのです
が、プログラム、ソフトウエアの設計書とい
うのは、こういう処理をしなさいというよう
なことを言葉で書いてあるんです。その表現
が非常に分かりにくいし、あるいは書き足 り
ない。
　人によっては、極端なことを言うと1行書
いてあれだよって言ったら分かる人 もいま
す。あうんの呼吸というのか日本人には結構
多い。長年付 き合っていますから、おい、あ
れちょっとうまくやっといてくれと言った
ら、分か りましたって言って翌日にはできて
ます。ところが中国で、おい、あれだって言
っても、何ですかと言って始まらない。
　ただ、そういうあうんの呼吸という部分も
いきなりではとても無理ですが、ちゃんと設
計書を書いてあげると、そのとお りにきちっ
と品質を確かに守ってつ くり上げる。そうい
う力においては、日本人よりも私はむしろ中
国の人たちのほうが優れていると、これまで
の経験とかお付 き合いしてみて思っていま
す。
　実際、私自身が25年ぐらい日本でSEやっ
た経験からすると、部下にソフ ト開発やらせ
ても、いくら言ってもなかなか仕様書をきち
っと書けない。特に協力会社の人たちは、書
きもどうもしない。いくら説明しても、自分
の部下にあれつくっとけって言ってやらせて
るとか、仕様書の変更も多かったのでしょう
が、なかなか書けないのです。
　ところが中国の人は、最初は確かに抵抗が
あったのですが、そういったものの必要性 と
か、あるいは書く基準をつくって自分たちが
理解していくと、それを自分のものにしてき
ちっとやる。そういった面の資質で、私は人
材を評価しております。
　最後に 「同胞」という表現で書きましたが、
今日の皆さんのお話には割と異民族 とか異文
化 というふ うな表現の発言が多くあ りまし
た。しかし私の偏見あるいは勝手な言い方か
もしれませんが、私は中国と日本は同一種族
で、東洋文化という価値観を共有してるので
はないかなと思っております。例えば大学を
出た人が留学先として選ぶのはアメリカが圧
倒的に多いのは事実ですが、では本当にアメ
リカが好きなのかというと、必ずしもそうで
はない。
　私の付 き合う範囲が限られていて、欧米で
勉強 した人は先ほどのヘッドハントした彼 ぐ
らいしかいないのですが、私の見た感じでは、
欧米に学ぶというのはITの部分で欧米のほ
うがちょっと進んでいると、で、そちらに行
くと。あるいは、日本を飛び越して技術の導
入に行ったということはあったかと思うので
すが、欧米志向は表向きであって、本当は彼
らは日本を愛 してくれていると、日本が好 き
なのだと私は思っています。
　一方、カントリーリスクというのも非常に
高い。リスクは当然あるというのはそのとお
りだと思いますが、背景には中国の特にこの
半世紀、文化大革命を頂点 とするちょっと不
幸な20世紀の歴史の中で、いわゆる生き延
びていくためのやむを得ない面がカントリー
リスクとして残っているのではないかと思い
ます。もともと中国の人は、おおらかで伸び
伸びとした大陸的な性格の入が多いと思って
おりますが、そうした歴史的な背景を見てい
くと、また新 しい視点で物が見られるのでは
なでしょうか。
　中国は 「人治の国」であるとよく言われま
す。極端な場合、担当者によっては判断が違
うと。総経理時代に私は北京と上海にいたの
ですが、北京だと法律でこれはやっていいよ
と書いてあっても駄 目だと。上海では、これ
はできませんと書いてあっても、よく相談す
ればまず、いいよと言って くれるということ
を体験しました。今でもそうではないかなと
思いますが、「人治」と言われるゆえんなの
でしょう。
　何よりも一つの教訓としては回収問題があ
ります。日本ではちょっと想像できないかも
しれませんが、貸し倒れというのが非常に多
い。私どもも日本でのソフトの開発では、出
来上がってから検収されるというのが多いの
ですが、中国では必ず契約時に半分お金は頂
くようにしています。
　 しかも検収 して全部もらえないことが多い
のです。残 り40%のうち10%はその後だと。
この10%は もうもらえないようなものだと
思って、当然ながらそういう原価見積 もりを
して出していきますが、検収後の支払いの分
というのは回収不能だなと。だから前受け前
払いを前提に現実はやっているのです。
　先ほどプラットホームのビジネスと言いま
したが、すべてこれでやっております。プラ
ットホームの場合には半分ではなくて、現物
を渡 した時に基本的にはお金を受け取ると。
そういった意味では、まだ直接お客さまとな
かなかできなくて、問にそういう業者を入れ
る。そのためにちょっとコス トが上がってい
るといったことがあ ります。
　この 「変化」のところで、資料には抜けて
いるのですが、こういう変化に対応するため
に高い情報アンテナを持っておくことが大事
ですよというようなことを申し上げたいと思
います。
　次に、ベンチャー展開の考察について少 し
説明したいと思います。まず中国市場をどう
見るかという点です。私は今の経歴でも分か
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るように、当然日系企業という立場で欧米企
業がコンペティターといいますか、そういっ
たことで接 してきたわけですが、振 り返って
みますといわゆるベンチャーという切 り口、
そういう定義からすると欧米企業のほうがベ
ンチャー志向であったなと思います。
　「政経一体」と書きましたけども、例えばご
存じのようにアメリカの大統領が中国の トッ
プに会いに行 くときは、3000人から4000人
の財界人がついていき、 トップが会談をして
いるその周 りで多 くの企業が中国の企業と直
接に契約をしています。その中で私から見る
とかなり市場開拓に挑戦的なビジネスを、国
のバックを受けながらやってきていると。
　それに対 して日系はどうも市場追随型で、
もともと製造業の生産をコストが安い中国に
移す ということは進んでいましたが、中国市
場に対して自ら開拓するというよりは、むし
ろ市場が成熟してきたらそれに合わせて出て
いこうと。
　ここに自動車の例として書きましたが、こ
れはご存 じの トヨタさんです。10年以上前に
当時上海市長だった朱鎗基さんが トヨタに対
し中国に来てくれと言ったわけですが、 トヨ
タはその時は断っています。
　出ていったのがフォルクスワーゲンで、フ
ォルクスワーゲンは、つい3年前までは市場
の8割 を押 さえていました。今はもう、フォ
ルクスワーゲンもその後いろいろ失敗があっ
てかなり低下していますが、その後 トヨタも
日産もみんな行き、ホンダは健闘しましたけ
ど、 トヨタさんは今のデータだと中国では8
位です。日本を代表する企業の トヨタですら
そうなんです。まして富士通なんかは、市場
を創造するというふうな取 り組みについて気
持ちはあったつもりなのですが、そこまで投
資ができなかったと思います。
　労働市場 という面でも、欧米はグローバル
な統一賃金をかなり推進しています。従って、
中国では非 常に高給を払っていますが、日系
はむしろ低コス トであることをメリットとし
て安い賃金で雇う。もちろんほかの業種の人
よりは高い給料ではありますが、欧米が出し
ている給料に比べたら非常に安い給料でしか
ない。ですから何が起きるかというと、口系
企業が育てた人材を欧米企業が倍の給料でぱ
っと引き抜いていってしまう。これまでは非
常に悩んだのですけれども仕方ないなと思い
ました。しかし、もはやそんなことを言って
いられない時期が来ているのではないかなと
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思います。
　それと3番 目に挙げておいたのが 「留学組
の起業精神」 ということです。外資の企業が
どうだということとは別に、ベンチャーとい
う切 り口で見ると、あの国の入は、ベンチャ
ー精神を持った人が非常に多いと私は思いま
す。これは大学在学中から、もう会社を起こ
そうと自分で業を起こそうという生徒が非常
に多いということにびっくりしました。
　私も新入社員の募集に大学へ行 きました
が、出てくる質悶の中に、あなたの会社へ行
くと自分は何が学べ、どういう事業を起こせ
ますかというふうな、要するにある意味単な
る踏み台だと考えている。それを臆面もなく
言うわけです。だから、一生懸命勉強すれば
会社もつくれるよと言ったのですけども。
　 日本だと企業に勤めれば、寄らば大樹では
ないけれど、長年勤めて定年までという人が
多いみたいです。私もそうだったかもしれな
いのですが。この話も本当はもっとゆっくり
したいんですが、起業精神にあふれた人たち
と今、私は付 き合っておりまして何人かなか
なか刺激的です。彼 らは自分の国の、いわゆ
る発展のために自分が一生懸命ビジネスを学
んで、そのモデルは先進国、日本に学んだり
アメリカに学ぶわけですが、それを自国に持
ち帰って、自国の中でオリジナルの商品を作
る。かつ驚いたことに、私が付き合ってるの
は大体40代の人が多いのですが、彼らの仲
聞にはファンドを運用している仲間もいるの
です。
　要するに、自分で事業を起こそうという人
と、彼に資金を出そうというような人たちが
仲間をつくって、いろいろな情報交換をして
いる。そんな場に私も呼んでもらったりして、
感已・したりするのですが。本当は、今日そう
いう話を中心にしようかなと思ったのです
が、ちょっとまとめてなかったもので、また
の機会にでも。
　ところで今、私が立ち一ヒげた会社で何をや
っているかについて、ちょっとトーンダウン
するか もしれませんが、あと10分ぐらいで
お話しいたします。私がビジネスの対象を何
にしようかなと思った時、これは当たり前な
のですが、日本の優れたものと中国の優れた
もの、これをマッチングしていこうという、
非常にきれいなことを言っておるわけです
が。日本が先行しているもの、特に私がやっ
ているIT技術が先行 しているということは
認めてもいいと思います。
　 一方、中国は市場rで す。将来性、あるい
は先ほど来出ている人材の熱意 とか技術力、
こういったものをうまくミックスして、そこ
に事業を起こしていこうじゃないかというこ
とを思ったわけであります。相互補完すると
いうようなことなのでしょうか。
　 まず最初に、どういうふうな会社をつ くる
か。今日もいろいろな議論がされておりまし
たが、合弁か独資か一応大きくこの二つの比
較を書いています。結論を申し上げますと、
私が選んだのは独資のほうです。必ずしも経
営の独 自性を私は生かそうと思ったわけでは
ないのですが。2番 目に書いてあるとお り設
立が比較的簡単であるということを、むしろ
重要視しました。
　合弁のほうが簡単ではないかと思われてい
る方も多いかもしれないのですが、いわゆる
合弁会社 と合意 した内容を当局に認めさせ
る、この手続きが非常に厄介であるというこ
とが分かりました。そこで私は中国の出資者
にいったん日本のi.projectのほうに出資し
てもらい、その上で全額出資の形で上海に会
社をつくるという選択をいたしました。ただ、
この後説明するように、これから中国市場に
物を売っていこうとするなら、中国の会社 と
合弁のほうが良かったかなと思います。埃高
というまだ小さな会社ですけども、中国の企
業と業務提携 していくなど何 らかの形でとい
うようなことを今、模索しようということで、
形はこういうことを選びました。
　今ちょっと触れた設立手続のことを、参考
までに書いておきました。これ全部説明して
いるときりがありませんが、設立手続きは非
常に煩雑であるということです。日本の場合、
おや りになっている方は分かると思います
が、法務局や公証人のところへ行けばちゃん
と教えてくれます し、そのとお り定款などを
作 り、必要書類そろえて法務局へ行 くと設立
手続きは終わります。私の場合は、朝、行っ
たら夕方にはもう登記されていました。
　 日本では簡単にできますが、中国の場合は、
主だったものを挙げてもこれだけあるので
す。何よりもこの間でのプロセスもそうです
が、書類の数が12種類 もあり、さらには不
備だとして差し戻される。 しか もこの12種
類すべてについて1度 に言ってくれない。最
初行くと、これとこれ持ってこい。はいって
言って持って行くと受け付けるのですが、 し
ばらくすると、これ、足 りないから持ってこ
いです。こういうことが起きるわけです。笑
われている方はよくご存 じなのでしょうが、
大変だったわけです。
　結局、いろいろな役所を駆けずり回って何
とかやるのですが最低でも2カ月はかかる。
しかしこれは早かったほうだと思っておりま
す。こんな話をしたときに、自分は1人でや
ったよという日本人の方にもお会いしました
けども、私はいまだにちょっと信じられませ
ん。
　実は中国の私の仲間の1人 は人民代表でし
て、彼が政府の人脈を使っていろいろやって
くれたのですが、やはり2カ月かかっていま
す。それから、ここに、5番 、6番に書いて
ますが、非常に重要な書類をコンサル会社が
作ってくれる。自分で作るとなると、もう大
変らしいのです。
　富士通時代、北京の会社とか一L海の新しい
会社の定款は、私が自分で原稿を書いて、も
ちろん中国の人にそれを訳 して当局とやって
もらったのですが、今回もそんなつもりでい
たら、もうそんなことやめなさいと、大変だ
というのでコンサル会社に代行してもらって
やりました。このコンサル会社も、さっきの
中国の仲間の友人です。そういうことで手続
きが非常に早い、1回ですぐ下 りるという面
があるということです。それでも2カ月はか
かるよということです。
　「ビジネスのフレームワーク」なんて、ちょ
っと大層な書 き方をしておりますが、ちょっ
と説明 します と、 申し上 げました ように
i.projectと埃高があって、　i.projectには中
国人の出資者 もあり、かつ、法人の出資者も
いてくれまして、その法人はお客さまでもあ
ると。要するに、その会社のオフショアを出
すとか、その会社に中国の入材を出していく
というふうな、そういうことをやっているわ
けです。
　 上海のほうにも、…方で協力会社を幾つか
今つ くってお ります。大事だと思っておりま
すのは政府 とのお付 き合いです。と同時に、
協力会社の延長に大学があるということ、こ
れも大変重要だと思っています。特にわれわ
れのソフト開発の業態では、大学生を使える
というのは非常にコストメリットがあります
し、教育を兼ね、そこから優秀な人材を会社
に引き上げるというふうな両面を持っていま
すので、大学との連携 も大事にしております。
それらが、われわれが一緒にやっていく事業
家の仲間であると。ですから日本の市場と中
国の市場を結びながら、ビジネス展開ができ
たらというふうに思っています。
　今、埃高という会社、どうして現地に必要
だったかということを、もう1度振 り返って
みたのですが、結局、中国に根ざしていると
いうことです。実際はオフショアですと、お
客さんからiprojectで直接協力会社に出して何
ら問題はない。まだ今は規模もそう大きくあ
りませんし、当然管理 も日本人がやらなけれ
ばならないところは多い。実際契約 も、今、
商流としては埃高を通してないのです。
　そんなことで、徐々にここら辺を変えてい
こうと今、思っております。前提 として、私
が今回このビジネスを始める時に、現地に会
社を100%でつ くろうと思ったのは、中国に
われわれ力鞭 を落ち着けてというか、根を下
ろしてビジネスをやっていくのだという意思
表示でもあります。
　今回、12人でつくっていますけども、個人
企業みたいなものですから、いきなり市政府
の認可ではなくて、区政府の認可、区政府の
協力、指導を受けて立ち上げております。そ
れでも中国側にそういう会社を持つというこ
とが、区政府に対する一つのアピールになる
だろうというふうに思ったわけです。
　初年度、上海の会社が設立 したのが去年の
8月です。まだ半年ちょっとのほやほやです
が、今のところ、区政府とはこんなふうな形
です。逆に区政府に対 してセミナーをやって
みたり、あるいは藍湾区という区であります
が、そこがソフトパークをつ くりまして、そ
こに自分の親会社 というか元の会社の富士
通、そういったところを紹介 したり、そこか
ら商談が出始めるということになっていま
す。
　それから今 日、話をだいぶ飛ばしちゃった
のですが、去年の夏からレス トラン協会とお
付き合いをしてお ります。ソリューション販
売とここに書いてありまが、私の出資者の1
入に 「ゆう遊空間」とか 「複合カフェ」と言
っておりますけども、漫画喫茶の延長である
ような業態向けの店舗管理システムをつくっ
ている人がいます。もともとは日本の国内で
の販売ということで、私も彼と知り合ってい
ろいろやってたのですが、これを中国で売ろ
うじゃないかということを今、画策しており
ます。先ほど来言っています上海埃高をつく
った一つの目的も、こういったものをきちっ
と販売できる体制を現地につ くっていきたい
ということがあるのです。
　 今 どういう状況にあるかと申し上げます
と、そういう業態は中国にはまだありません
でした。中国には、いわゆるインターネット
カフェというのが30万店あると言われてい
るのですが、暗い雰囲気の大きな部屋にパソ
コンが100台、200台とあ り、小 ・中学生、
高校生もいるかな、1時 間1元 とかでゲーム
をやったりして遊んでいる。そういう店が30
万店あるのです。日本も確かに昔そういうと
ころからスター トしたんですが、ご存 じのよ
うに、今は複合カフェというのは非常に明る
い健全な雰囲気で、家族 とか友達同士で行っ
ていろいろ遊べる、楽しめるところなのです。
　実は中国の特に上海、広州辺 りは、ぼちぼ
ちそういうニーズが出ているなと私は思いま
した。実際私が中国の20代後半から30代前
後のビジネスマンに聞くと、みんなそういう
ものあるといいねと言ってくれるのです。よ
っしゃと、これはひとつやろうじゃないかと
思って売り込みに入ったのですが、そういう
業態をすぐやってみようという人がまだいな
い。
　最初は、まずあなた方が1個そういう店を
つ くって模範を示 してよと言われまして。実
は日本の大手のそういう業者 と話をして、フ
ィージビリティー ・スタディーも簡単にやっ
たのですが、ざっくり1億円ぐらい金が掛か
ると。まあ1億ならとは思ったのですけども、
回収がどうもなかなかうまくめどが立たない
というようなことになりました。
　そこでレス トラン協会に話を持っていった
のです。中国のレス トランは、ご存じのよう
に大きなところですと、上海ではついこの間
までテーブルが5000もあるような、そんな
巨大なレス トランがあ ります。テーブルが
1000やそこらあるレストランは結構あり、そ
れから中堅でも200～300は持っています。
このレス トランに食事する部屋だけではな
く、ちょっと遊べる空間を造ったらどうかと
いうのを今、提案しているのです。
　結婚式でも何でもいいのですが、家族連れ
が来たと。子どもが食事に飽 きて、泣いた り
わめいているわけです。お父さんたちはまだ
酒を飲んでると、子どもたちは遊んでるとい
うイメージを言いましたら、それは面白いね
と言ってくれているのですが、まだちょっと
日の目を見ておりません。実は去年の夏にも
やったのですが、5月 の13、14、15、この
3日間に漸江省で華東地区の1/ストランの方
たち300人ぐらいが集まる次のシンポジウム
がありまして、また出ようと思っております。
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そんな夢を追いかけているというようなこと
です。まだ実績がないのですが、今年はその
辺に少し何か実績が出てこないかなと思って
お ります。
　「コンサルレター」というのは、上海の会社
は、先ほとAったようにオフショアではまだ
ビジネスに組み込んでいませんが、上海の中
で日系の企業と、地場企業のコンサルをやら
せていただいております。本当につたないコ
ンサル、まだ不慣れなのですが、仲間がやっ
て くれておりまして、月刊誌を出し始めてお
ります。第3号では復旦大学のMBA立 ち上
げの苦労話を池島先生に寄稿していただきま
して、本当にありがとうございました。格調
高くなったのではないかと。
　毎回いろいろな方に寄稿 していただいた
り、自分たちも記事を書いてます。例えば中
国では今、労働法が大きく改正されましたが、
私が見ていまして日系企業の多 くが割と動 き
が鈍い。まあ大丈夫だろうなんて思っている
ようなのですが、そんなことはありません、
間違いなく、どこかが血祭 りに上げられるで
しょう。少なくとも富士通グループがそうな
らないようにと陰で思いながら、コンサルト
したいと思っておりますけど。そんなことを
記事にして載せたりしているのですが、ちょ
っと宣伝をさせていただきました。
　こうして、去年といいますか、この3月で
締める決算ではちょっと赤字でしたが、来年
は売 り上げ4、5倍 になって、利益 も出てい
るということであります。
　最後、「中国進出を始める方へ」 というこ
とで、もう既に始められている方もおられる
とは思いますが、ちょっと思いつくようなこ
とを書いてみました。まず、私はいろいろな
ところでいつも皆さんに申し上げることは、
何といっても中国を好きになって起業してく
ださいということです。疑心暗鬼でやってい
ると、相手もああ信用されてないなというの
はすぐ分かってしまう。そうしたら、もうビ
ジネスにならないといいますか、事業を一緒
にはやれないと思います。これは別に中国に
限りませんが、往々にして中国といいますと
だまされるというような先入観がどうも強い
ようで、おっかなびっくりでやるとかえって
うまくいかないなと。
　あとは読んでください。最後結びにはなり
ませんが最初数カ月、必ず下痢をみんな起こ
します。これは別にギ ョーザ問題と関係はな
いですが、食の味付けといいますか、香辛料
違うわけですね。でもすぐ慣れます。私は、
その後、大体何を食べても大丈夫です。不衛
生なものは中国人も食べないですから、彼ら
がこれは大丈夫だというのは、一緒に食べて
問題あ りません。ただ胃袋の構造がちょっと
違うようですから、その辺は分か りません。
　 もう一つ、それで思い出したのですけど、
水道水でうがいをしただけで、結石になった
人を私は何人も知っています。私は平気でう
がいもしますが、確かに水道水は飲みません、
煮沸しますけども。神経質な方は、蒸留水で
も飲まないとか、歯を磨くとき、煮沸した水
でしか歯を磨けないとか言うのですが。まあ、
いろいろご心配なこともあるかもしれません
が、明るく元気に中国ビジネスに取 り組んで
いただければいいのではないかなということ
です。何か雑ぱくでまとめが悪いお話になり
ましたけども、以上であります。(拍手)
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